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Trabalho realizado anteriormente que delimitou os contornos gerais do
que pode ser denominado de setor informal no Brasil a partir de uma otica de gênero
mostrou que na região metropolitana do Rio de Janeiro a proporção de mulheres
nesse setor supera um terço do total de trabalhadores Por outro lado quase metade
da PEA feminina nesta região trabalha no setor informal Em quase todos os
indicadores de condições de trabalho as mulheres exibiam uma posição relativa de
maior precariedade frente aos homens trabalhavam menos horas, tinham renda
substancialmente Inferior e principalmente trabalhavam na sua grande maioria no
seu propno domicílio sem proteção social

Por outro lado na decada de 80 numerosos projetos de geração de
renda para populações com essas características foram desenvolvidos a partir de
iniciativas diversificadas - estado setor privado e ONG s- Voltados para a Melhoria
das condições de trabalho e renda dos grupos sociats envolvidos Este trabalho
pretende discutir as politicas e projetos de geração de renda paro rhutheresde baixa
renda e Identificar em que medida esses projetos promovem efetivamente uma
melhoria na renda e portanto nas condições de vida nas populações atingidas
alem de identificar os entraves que permanecem para a consolidação desses projetos

Para definir os estudos de caso a Serem analisados foi realizado num
primeiro momento Um levantamento das atuais experiências em diferentes esferas
municipal estadual iniciativa privada e organizações não governamentais

Na Secretaria Municipal de Desenvolvimento Social do Rio de Janeiro
ficou claro que ja ha alguns anos não existe nenhum programa de geração de
emprego e renda em funcionamento' Falta de verbas descontinuidade administra-

Este trabalho contou com a colaboraçao de Andrea Moraes Alves e Adelia Maria Miglievich Ribeiro
que na qualidade de assistentes de pesquisa foram responsaveis pelo levantamento e organização
de parte importante dos dados Agradecemos aqui a valiosa colaboração

2 A Secretaria Municipal de Desenvolvimento Social ja teve alguns projetos importantes como o
programa de empresas comunitarias criado pelo IPLAN RIO em 1987 e dedicado ao escoamento da
produçao de grupos comunitarios agora suspenso
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tiva entra es burocráticos e baixo retorno do ponto de vista eleitoral foram algumas
das dificul ades apontadas Atualmente a Secretaria apenas promove feiras de
artesanato mensais realizadas no balido CASS - Centro Administrativo São Sebastião
- sede ad inistrativa da prefeitura e presta algum apoio (na forma de transporte
pelas kom (i is da Secretaria) a comercialização dos produtos de algumas coopera-
tivas de produção,

o âmbito estadual foram levantados dois programas voltados para
pequenos • rodutores ambos realizados com o apoio do SEBRAE - Serviço Brasileiro
de Apoio o Micro e Pequena Empresa o Projeto Paraiso4 e o Programa Produzir

P Projeto Parais() foi criado em 1991 5 e e hoje um dos projetos bem
sucedidos oltado para a micro e pequena empresa 6 Para ter participação no
projeto a - mpresa deve estar legalizada e comprovar seu faturamento anual
Consiste b I sicamente em um regime simplificado de ICMS oferecendo carência de
um ano p era o inicio do recolhimento do imposto para as micro e pequenas
empresas ( adastradas no projeto e reduzindo o tempo de registro da empresa para
20 dias Of -tece tambem outras facilidades cobrança de imposto proporcional a
capacidaiie de pagamento do contribuinte destinação de 30% das compras do
Estado as n equenas e micro empresas apoio a eventos que visem a abertura de
novos mer ados criação de um banco de dados com informações uteis para o
micro e p-queno empresano abertura de linhas de credito investimento em
formação • rofissional implantação de centros integrados de produção e destinação
de 20% da • rrecadação do ICMS das micro e pequenas empresas para investimen-
tos nesse s - .For O Projeto envolve igualmente uma linha de credito especifica junto
ao BANER com limites de financiamento e taxas de juro vinculados ao faturamento

• Programa Produzir realizado desde 1984 pelo CODIN - Companhia de
Desenvolv ento Industrial - orgão vinculado a Secretaria Estadual da Industrio
Comercio - Tecnologia estabelece a intermedlação entre produção e venda de
produtos artesanais O Programa tem um cadastro de 3 000 artesãos e
microemp esanos e mantem um show room permanente na sede do CODIN Tam-
bem patrocina feiras para exposição e venda das mercadorias no atacado e no

3 Entre elas a ooparoca que analisaremos mais abaixo e a Cooperativa Abayomi que faz bonecos
de pano

4 Saboia e M llo relatam a importante participaçao da FLUPEME (Associaçao Fluminense da Pequena
e Media Em resa) na definlçao das diretnzes do Projeto Parais° Em alguns casos colaborou ate mesmo
na elabora - o de alguns projetos de lei com a participaçao de seu corpo tecnico A FLUPEME e
tombem res onsavel pela organização e atualização do registro cadastral de micro e pequenas
empresas e permite às mesmas participarem das licitações promovidas pelos orgaos publicas
fluminenses Ver SABÓIA João e MELLO Ricardo Participaçao das Organizaçoes de Pequenos
Comerciant s Urbanos nas Reformas Institucionais e de Palitem de Nivel Local Tres estudos de caso
no Rio de Ja eira Textos Para Discussão N° 282 Instituto de Economia Industrial Universidade Federal
do Rio de J eiro

ctiS A implanta ão do Projeto Parais° ocorreu a partir da promulgaçao de quatro decretos em junho de
1991 pelo ovemador Leonel Brizola Foram posteriormente complementados por uma lei e pela
publicaçao os atos necessanos ao cumprimento da mesma Sabota e Mello op cit

,6 A empresal precisa estar classificada como pequena ou micro no nivel estadual Precisa portanto
estar legaliz da e comprovar o faturamento anual e considerada micro empresa a que tem um

i

faturamento e ate 7030 UFERJ s/ano pequena aquela com faturamento entre 7000 e 20000 UFERJ s/ano
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varejo Ao contrario do Projeto Parais° o Programa Produzir não exige a legalização
da empresa e atinge ate o produtor individual Para ser cadastrado no Programa
Produzir o produtor deve levar a sede do CODIN um mostruano do seu produto que
sera examinado por uma comissão de avaliação em termos de qualidade e
acabamento As peças aceitas ficam expostas no show-room que recebe visitas
regulares de lojistas O Programa se encarrega de toda a parte burocratica recebe
e transmite para o produtor o pedido do lojista efetua a cobrança embala remete
para as lojas e deposita o pagamento na conta do produtor O produtor por sua vez,
tem um prazo de 20 dias para atender aos pedidos e recebe o pagamento sete dias
apos a entrega da mercadoria No varejo as vendas são feitas a vista e o Programa
presta contas semanalmente enviando um relataria ao produtor pelo correio Alem
do apoio a comercialização dos produtos o Programa Produzir oferece cursos de
aperfeiçoamento de tecnicas artesanais

Os dois programas parecem ter sucesso nos objetivos propostos' Nenhum
dos dois no entanto tinha uma atuação especifica para empresarias mulheres ou
mulheres produtoras Por isso mesmo os dados disponiveis não levavam em conta a
vanavel gênero ainda que especialmente no Programa Produzir a participação de
mulheres fosse importante Nenhum dos dois atuava no nivel da produção propria-
mente dita que parecia ser um nivel importante de investigação

No âmbito da iniciativa pnvada analisou-se igualmente a atuação do SEBRAE
(Serviço Brasileiro de Apoio a Micro e Pequena Empresa) que e um serviço social
autônomo privado cnado em janeiro de 1991 em substituição a antiga estatal CEBRAE
A captação de recursos e feita pela contribuição das empresas atraves do INSS e
repassada pelo SEBRAE nacional para cada um dos SEBRAE regionais em função da
distribuição de renda per capita e da população do Estado O SEBRAE e sem duvida
o principal orgão de fomento das atividades da pequena e micro empresa no âmbito
nacional funcionando como articulador entre o empresano e diversos interlocutores
importantes para o desenvolvimento das atividades de produção e comercialização
das empresas poderes publicas nos niveis federal estadual e municipal universida-
de e centros tecnologicos empresas e outros organismos da iniciativa privada

O SEBRAE-RJ oferece uma variedade de serviços mas seu relatono anual
permite perceber que os mais procurados são os de informações sobre tributos"
que representavam 323% das consultas realizadas no primeiro semestre de 1994 e
os cursos de treinamento que alcançavam 144% Em geral as Informações sobre
tributos são prestadas na hora pelos funcionarias do SEBRAE nos diferentes balcões
de atendimento o que dificultou uma pesquisa mais aprofundada sobre o perfil dos
empresanosque procuraram esseserviço Decidiu-se então redizarum levantamento
mais detalhado sobre os cursos de treinamento para verificar a participação relativa
de mulheres e o perfil dos alunos Este foi portanto um dos estudos de caso realizados

Ainda na iniciativa privada o Banco da Mulher em atividade desde 1984
em escala nacional detinha especial interesse justamente pelo fato de estar dirigido
especificamente a população alvo Foi igualmente escolhido portanto para uma
analise mais aprofundada

7 Ver Saboia e Mello op cit para uma avaliação do Projeto Poroso
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Fl0almente foi feito um levantamento das organizações não governa-

comentais o Y) atuação voltada para geração de renda entre mulheres s Duas
experiência foram escolhidas para um estudo mais aprofundado a da AGP -
Associação de Grupos de Produção - acompanhada ha quase dez anos pelo
CEDAC (C tro de Ação Comunitaria) e a da Cooparoca uma cooperativa de
artesãs da avela da Rocinha que vem tendo um sucesso de comercialização
bastante si nificativo para seus produtos (roupas artesanais)

sta forma este artigo ira abordar quatro estudos de caso 1 os cursos
do SEBRAE os financiamentos do Banco da Mulher 3 a experiência de quatro
grupos de odução da AGP (Associação de Grupos de Produção) e 4 a experiên-
cia da Coo aroca

"Como adnjiinistrar sua micro e pequena empresa'

ra avaliar o papel do SEBRAE no atendimento as mulheres do Rio de
ealizada uma pesquisa em julho e agosto de 1994 junto aos balcões de

ento no municipio do Rio de Janeiro o balcão sede no Centro e o
;otafogo instalado junto ao CODIN orgão estadual de desenvolvimento
m o qual o Sebrae realiza projetos conjuntos O curso considerado foi o
xlministrar sua micro e pequena empresa ministrado nos dois balcões
a envolvendo um total de 77 alunos O levantamento das fichas de
ue contêm informações sobre o aluno e a empresa a qual esta ligado
;ar um perfil do usuario e de suas demandas
l os 77 alunos inscritos 28 eram mulheres (36 4%) e 49 homens (63 6%) entre
os de idade (43% das mulheres e 49% dos homens) Uma primeira
o no entanto e que apenas uma minoria era de fato o proprietano da
I 3% das mulheres e 102% dos homens) - Tabelas 1 2 e 3 A maioria dos
; declaravam pertencer a empresas parece portanto ocupar cargos

administrat vos Os dados da Tabela 4 mostram no entanto que quase metade dos
homens e r
ligação cc
algum neg
sua estreia

ulheres inscritos (48 9% e 50% respectivamente) não tinha no momento
n qualquer empresa Isso pode indicar uma intenção de estabelecer
cio no futuro estariam fazendo o curso para preparar adequadamente
;orno micro-empresano o que sem duvida e positivo

Tabela 1 Inscritos no Curso Como Administrar sua Micro e Pequena Empresa
SEBRAE Balcões Centro e Botafogo
Julho-Agosto 1994

N° de Inscntos

Homens 49 (63 6%)

Mulheres 28 (36 4%)

Total 77 (100 0%)
Fonte SEBRAE RJ

8 Durante o lévantamento foram realizados contatos com as seguintes ONGs FASE (Federação de
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Tabela 2- Inscritos no Curso "Como Administrar sua Micro e Pequena Empresa
SEBRAE - Balcões Centro e Botafogo
Julho-Agosto 1994
Por Gênero e Faixa Etaria

- de 25 26-35 36-50 + de 50 SI

Homens (49) 2 (4 1%) 24 (48 9%) 11 (22 5%) 10 (20 4%) 2 (4 1%)

Mulheres (28) 2(7 1%) 12(42 9%) 10(35 7%) 4 (14 3%) -

Total (77) 4(5 2%) 36(46 7%) 21 (27 3%) 14(18 2%) 2(2 6%)

Fonte SEBRAE RJ

Tabela 3- Inscritos no Curso Como Administrar sua Micro e Pequena Empresa
SEBRAE - Balcões Centro e Botafogo
Julho-Agosto 1994
Por Declaração de Propriedade

Propnetário Não Proprietário

Homens (49) 5 (10 2%) 44 (89 8%)

Mulheres (28) 4(143%) 24(857%)

Total (77) 9(11 7%) 68 (88 3%)

Fonte SEBRAE RJ

Tabela 4 - Inscritos no Curso Como Administrar sua Micro e Pequena Empresa
SEBRAE - Balcões Centro e Botafogo
Julho-Agosto 1994
Por Porte da Empresa

SE MC PQ MD/GD SI

Homens (49) 24 (48 9%) 8 (16 5%) 5 (10 2%) 7 (14 2%) 5 (10 2%)

Mulheres (28) 14 (50 O%) 7 (25 0%) 3(10 8%) 2(7 1%) 2(7 1%)

Total (77) 38 (49 3%) 15 (19 5%) 8 (10 4%) 9 (11 7%) 7 (9 1%)

Fonte SEBRAE RJ
SE Sem empresa
PQ Pequena empresa
GD Grande empresa

MC Micro empresa
MD Media empresa
SI Sem informação

Órgaos para Assistência Social e Educacional) CEPIA (Cidadania Estudos Pesquisa Informação e
Açao) REDEH CEMINA (Rede de Defesa da Especte Humana Estudos da Mulher) CACES (Centro de
Atividades Culturais Econômicas e Sociais) SERE (Serviços e Estudos de Realizaçao Empresanal Social)
CAMPO (Centro de Assessoria ao Movimento Popular) e CEDAC (Centro de Ação Comunttaria)
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Fonte SEBRAE RJ

Com relação ao porte da empresa quase 20% dos inscritos que indicaram
estar ligado:
e grandes
chegando (
entre as pec
atividade d
empresa In(
significativa
estavam no
ficha sem ir
apresentan
36% no corri

a empresas9 era de microempresas 10% de pequenas e 11% de medias
mulheres tinham maior representatividade entre as micro empresas

466% dos que declararam ser desse porte Essa participação diminui
luenas (37 5%) e grandes (22 2%) (Tabela 4) Com relação ao ramo de
as empresas apenas 133% dos inscritos declarou estar ligado a uma
iustrial A imensa maioria era do setor serviços (57 5%) e uma parte
do comercio (32 5%) Das 14 mulheres ligadas a empresas 8 (57%)
setor serviços 4(28%) no comercio e apenas 1(7%) na industria (mais uma
formação) A distribuição entre os homens era bastante semelhante
io apenas um maior percentual ligado a industria 60% no setor serviços
ercio e 20% na industria Tabela 5

ITabela 5 Inscritos no Curso "Como Administrar sua Micro e Pequena Empresa"
SEBRAE Balcões Centro e Botafogo
Julho-Agosto 1994
Por Ramo de Atividade

Serviços Industna Comercio
Homens (27) 15(55 6%) 3(11 1%) 9 (33 3%)

Mulheres (13) 8(61 5%) 1(7 7%) 4 (30 8%)

Total (40) 23(57 5%) 4(13 3%) 13 (32 5%)
Fonte SEBRAE RJ

Si5o os dados da Tabela 6 no entanto que vão permitir verificar que os
se curso do SEBRAE se distinguem bastante dos estratos de baixa renda
% dos homens e 536% das mulheres têm curso superior e 4 1% dos homens
nulheres têm pos-graduação São em geral empregados de empresas

inscritos ne
De fato 77
e 107% da

iTabela 6 inscritos no Curso "Corno Administrar sua Micro e Pequena Empresa"
SEBRAE - Balcões Centro e Botafogo
Julho-Agosto 1994
Por Escolaridade

20 Grau Supenor Pós-Graduação

Homens (49) 9 (18 4%) 38 (77 5%) 2(4 1%)

Mulheres (28) 10(35 7%) 15(53 6%) 3(10 7%)

Total (77) 19(24 7%) 53(68 8%) 5(6 5%)

9 O Sebrae
especificaçcl
empresa de
pelo Sebrae g
ocupadas) I

!ossifica o porte de uma empresa de acordo com seu faturamento e seguindo as
?s da lei estadual Entretanto para fins de inscrição no curso o propno aluno classifica sua
2cardo com as opções fornecidas Uma segunda via de classificação tombem aceita
)ara inscrição em cursos e o cnteno de pessoal ocupado (micro empresa ate 9 pessoas
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Este levantamento sucinto de algumas caracteristicas dos inscritos no
curso do SEBRAE mostrou que o universo atingido esta bem distante das mulheres de
baixa renda Esses cursos têm no entanto uma função importante de melhorar as
capacidades gerenciais de micro e pequenas empresas

O Banco da Mulher - uma experiência de financiamento de pequenas produtoras

O Banco da Mulherexiste ha 10anos Surgiu como consequência das discussões
ocorridas na Conferência Internacional da Mulher de 1975 realizada no Mexico
onde destacou-se o problema da falta de mecanismos formais para que a mulher
pudesse obter apoio financeiro e administrativo para desenvolver suas atividades
produtivas o que resultou na cnação do Women s World Banking em 1979 na Holanda
como apoio da ONU Na esteira desse processo um grupo de empresanas integrantes
do Conselho Permanente da Mulher Executiva da Associação Comercial do Rio de
Janeiro fundou em 1984 a Associação Brasileira Para o Desenvolvimento da Mulher
- Banco da Mulher uma sociedade sem fins lucrativos A partir de então mantendo-se sua
sede no Rio de Janeiro ja foram instaladas seções regionais em oito estados (Amazo-
nas Minas Gerais Pernambuco Mato Grosso do Sul Rio de Janeiro e Rio Grande do Sul)

Seu principal objetivo e ode atendera mulheres pequenas produtoras que
ja exerçam atividades geradoras de renda estabelecidas ou não como
microempresa rias Para alcançar esse objetivo o Banco da Mulher desenvolve varias
linhas de ação assistência tecnica jundica gerencial comercial e crediticia

Os recursos para desenvolver estas atividades provêm de emprestimos e
doações de entidades nacionais e internacionais do setor publico e privado e das
contribuições de associados Cada seção regional tem um grau de organização e
autonomia compativel com a disponibilidade dos recursos que arrecada em seu estado

Para avaliação do papel do Banco da Mulher no alcance de seu objetivo
maior - que e promover melhoria na qualidade de vida das mulheres pequenas
produtoras - e quais os aspectos que o diferenciam das outras experiências analisa-
das nos restringiremos a seção Rio de Janeiro instalada em 1993 As informações
analisadas referem-se ao penado janeiro/93 a setembro/94 embora anteriormente
as mulheres deste estado pudessem recorrer ao Banco

Todas as mulheres interessadas nos serviços do Banco da Mulher são
convidadas a participar de uma reunião de informação a clientela onde são
prestados esclarecimentos sobre as formas de atuação da seção Rio Estas reuniões
acontecem mensalmente e têm um comparecimento medio de 40 pessoas

Uma das caractensticas do Banco da Mulher que contrasta com os outros
programas estudados e atender exclusivamente pessoas fiscos não contemplando
grupos de produtoras cooperativas ou outras pessoas jundicas

Seguindo uma filosofia não paternalista e empresarial que tem por
objetivo facilitar ()acesso ao credito e dar autonomia de vôo as mulheres capacitan-
do-as a desenvolver uma atividade sustentada de geração de renda o banco
cobra por todos os serviços prestados (5% do valor do emprestimo cursos 10% das
vendas em feiras) o que nem sempre e bem aceito pelas clientes que prefeririam
ter os mesmos serviços sem custos
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) acesso ao credito em condições especiais (ou seja com baixas taxas
de juros e nenos entraves burocraticos ) e facilitado pela existência de convênio
com um • cinco particular que define um montante (limitado) de recursos que
podera ser tilizado pelas clientes O limite dos recursos disponiveis levou ao estabe-
lecimento 'e tetos individuais (relativamente baixos) para atender o maior numero
possivel cl clientes a cada mês

o s cursos de capacitação treinamento e aperfeiçoamento oferecidos
resultam cl - convênios firmados com o SEBRAE SESI SENAI e Universidades Em sua
maioria si • ministrados por professores do SEBRAE

' programação destes cursos leva em consideração os anseios e preocu
pações d (s clientes do Banco da Mulher e as principais dificuldades que as
pequenas produtoras enfrentam no dia a dia para desenvolver seus negocios
Embora h • bitualmente fornecidos pelo SEBRAE os cursos são ministrados com uma
"linguage adaptada ao cotidiano das mulheres Alem disso o exame da progra-
mação d z capacitação gerencial do segundo semestre de 1994 mostra a preocu-
pação e fornecer um treinamento progressivo Foram oferecidos quatro cursos de
15 horas/ • la Como iniciar seu negocio Como administrar sua micro e pequena
empresa ( ustos x Preços uma formula magica e Eficacia em vendas tecnicas de
comporta ento - e um de 5 horas/aula - Como vender mais no Natal O numero de
participa es em cada curso ficou entre 15 e 30 mulheres sendo que o mais
procurad • foi o de Custos x Preços o que demonstra a dificuldade das produtoras
em fixar p - ços compativeis com os custos de produção

•e acordo com a filosofia não pertemaiista que norteia o trabalho estes cursos
são cobra • os ainda que por 50% do preço do mesmo curso se oferecido no SEBRAE

' ajuda na comercialização ou ampliação do mercado para os produtos
de suas cli - ntes ocorre principalmente atraves da realização de feiras e exposições
ou da pa icipação em eventos promovidos por outras entidades Ha tombem a
tentativa ( e facilitara colocação do produto no mercado estabelecendo contatos
entre as p adutoras e clientes potenciais atraves de seções regionais da Associação
Comera • No momento um outro caminho vem sendo aberto com o estabeleci-
mento de onvênio com a Prefeitura do Rio para montagem de stands do Banco da
Mulher n• saguão do CASS onde ja funciona uma feira permanente

O Banco da Mulher ainda e uma instituição pouco conhecida Algumas
ações to. icas como entrevista de sua presidente em programa de IV de âmbito
nacional têm enorme repercussão e geram grande procura por seus serviços
Entretanto as formas de divulgação mais frequentes se restringem a troca de
informaç es entre amigos e aquela feita nas feiras de negocios Antecedendo a
cada curo promovido e feita sua divulgação em jornal de grande circulação (O Dia

e o que t-m maior penetração entre as pessoas que se pretende atingir)
Para este estudo analisamos as fichas de inscrição das pessoas que

compare eram as reuniões de informação em dois meses diferentes (fevereiro e
setembro 94) e as fichas cadastrais das mulheres que obtiveram emprestimos
atraves d • Banco Dessa forma procuramos traçar o perfil das mulheres que buscam
o Banco 'a Mulher para conhecer seus serviços e compara lo com o das clientes
bem suc - (lidas - aquelas que conseguiram o financiamento pretendido
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As reuniões de informação a clientela porta de entrada para as clientes
potenciais acontecem mensalmente e têm um comparecimento mecho de 40
pessoas Portanto pode-se estimar que desde sua instalação em janeiro/93 ate
setembro/94 mais de 800 pequenas produtoras procuraram a seção Rio de Janeiro
Entretanto apenas 78 tiveram seus pedidos de emprestimos aprovados

A clientela atendida pela seção Rio de Janeiro e bastante diversificada
quanto a idade nivel de instrução atividade que desenvolve ou local de moradia

A Tabela 7 mostra que enquanto 51 8% das mulheres que procuram o B M
têm ate 35 anos as clientes bem sucedidas têm idade um pouco mais elevada 55 1%
têm mais de 40 anos ou seja provavelmente têm maior experiência profissional

Tabela 7 - Distribuição das Clientes por Grupos de idade (%)

Reunião Inicial Bem Sucedidas
menos de 25 anos 39 -
25 a 30 anos 136 34
31 a 35 anos 243 192
36 a 40 anos 165 192

41 a 50 anos 311 346
51 a 60 anos 68 115
mais de 60 29 90
não informou 1 O -

Total 100 0 100 0

O local de moradia e outro fator que distingue os dois grupos analisados
Cerca de 80% das clientes moram no municipio do Rio de Janeiro (Tabela 8)
Entretanto se entre as que participaram na reunião inicial 54% residem em bairros da
Zona Norte esta proporção cai para 45% entre as que obtiveram emprestimos A
participação de produtoras de cidades vizinhas (Niteroi São Gonçalo Duque de
Caxias entre outros) tombem e ligeiramente maior no segundo grupo de clientes

Pode-se perceber portanto que estas moram em locais caracterizados
por nivets medias de renda familiar elevados e melhor infra-estrutura urbana

Tabela 8- Distribuição das Clientes por Local de Residência (%)

Reunião Inicial Bem Sucedidas
Municipio do Rio 81 6 78 2
Zona Sul 184 269
Zona Norte 544 449

Centro 87 64
Outros Municipios 184 205
Sem declaração - 1 3
Total 100 0 100 0
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Jin distribuição das clientes por estado civil (Tabela 9) mostra que as clientes
solteiras ou viuvas são proporcionalmente mais numerosas entre as bem sucedidas
enquanto s reuniões iniciais e mais frequente o comparecimento de mulheres
casadas (3 %) ou separadas

Tabela 9- Distribuição das Clientes por Estado Civil (%)

Reunião Inicial Bem Sucedidas

Solteira 320 46 2

Casada 330 346

Viuva 29 77

Outro 311 115

Sem declaração 1 0 -

Total 100 0 100 0

rillma das caracteristicas que distingue as mulheres que procuram oBM e
seu nivel d escolaridade Enquanto 59% das mulheres ocupadas no setor informal
no Rio tê ate sete anos de estudo de acordo com a PNAD-90 essa proporção e
de 15% en re as clientes presentes a reunião inicial da Seção Rio sendo que 30%
destas ultI c:is têm curso superior completo ou incompleto

abola 10- Distribuição das Clientes por Nivel de Instrução (%)

Reunião Inicial Bem Sucedidas

Primaria 68 7 7

1° Grau incompleto 7 8 3 8

1° Grau completo 97 154

2° Grau incompleto 223 5 1

2° Grau completo 223 295

Superior Incompleto 9 7 90

Superior completo 19 7 169

Sem informação 1 9 26

Total 100 0 100 0

)15,s três principais dificuldades que essas pequenas produtoras enfrentam
na realiza4o de seus negocias e que as levaram a procurar o B M foram a

1necessida e de comprar materias primas (28% dos casos) ou maquinas novas (23%)
e de enco trcir compradores para seus produtos (20%) Aparecem tambem como
questões r plevantes a necessidade de aprender novas tecnicas de produção a
busca de i LIformações que habilitem a iniciar um negocio ou abrir uma empresa e
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outras dificuldades financeiras que justifiquem o pedido de emprestimos Assim o
principal objetivo que têm ao procurar o B M eo de conseguir financiamentos seja
para comprar materlas-primas e estoques de reposição de mercadorias seja para
comprar equipamentos ou integralizar os recursos necessanos para isto ou ainda
para ambas as coisas ao mesmo tempo E ainda frequente a busca de ajuda para
aperfeiçoar seus produtos e comercializa los

As clientes do B M desenvolvem suas atividades sozinhas ou com ajuda da
familia apenas 1/3 delas contrata ajudantes ou empregados

A comercialização e ampliação de mercado são vistos como os principais
pontos de estrangulamento no desenvolvimento da atividade Mais de 40% dessas
produtoras vendem seus produtos para pessoas conhecidas e 26% o fazem em sua
propria casa Somente 164% os colocam em lojas para vender (Tabela 11)

Tabela 11 - Como Vendem seus Produtos (%)

Bem sucedidas

Para pessoas conhecidas 41 4

Na propria casa 25 7

Coloca em lojas 164

Pertence a cooperativa

Outra forma 15 1

Sem declaração 26

Total 100 0

Embora a principal motivação das pequenas produtoras ao procurar o
B M seja obter financiamentos pouco mais de 10% delas atingem esse objetivo No
periodo analisado so foram aprovados 92 emprestimos que atenderam a 78 mulhe-
res ja que algumas delas foram contempladas mais de uma vez no penado

O teto do financiamento por pessoa em setembro de 1994 era o de R$
1 000 00 liberados atraves de uma carteira especial do Bamenndus para o BM a
taxa de 2% a a e deveriam ser pagos em seis meses Este valor e considerado muito
baixo por algumas pessoas interessadas enquanto para outras o principal problema
e a exigência de um fiador que tenha renda mensal três vezes superior ao valor da
prestação a ser paga Ainda que o limite individual seja pequeno ha certa flexibili-
dade para amplia-lo se a pretendente tem bom potencial na avaliação do corpo
tecnico do Banco A restrição maior porem permanece ja que ha um limite global
na carteira utilizada

A exigência de fiador deve ser entendida dentro da filosofia não paternalista
que rege a ação do B M pois este e em ultima instância face ao Bamenndus o
fiador de suas clientes

Muitas dessas pequenas produtoras não têm habito de fazer transações
bancarias antes de conhecer o B M Nestes casos o Banco tem a importante função
de orienta-las neste primeiro contato e nas formas de gerenciamento de suas contas
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utro aspecto a ser considerado e que o atendimento e para pessoas
fisicas indi 'duais não contemplando cooperativas grupos de produção ou outras
pessoas jur dicas Entretanto percebe-se que certos artificlos podem ser usados se as
interessad s se inscrevem individualmente

nalisando as informações das fichas cadastrais das mulheres que obtive-
ram credi o no periodo constata-se que 86% foram obtidos para compra de
materias- imas ou equipamentos (Tabela 12)

Tabela 12- Emprestimos Aprovados Segundo sua Finalidade

Finalidade No %

Maquinas 24 26 1
Materias-primas 44 478
Maquinas e matenas primas 11 120
Documentação 2 22
Capital de giro 4 43
Outros (*) 7 7 6
Total 92 100 0

clul participação em feiras propaganda aluguel aumento da produção etc(*) 1

mais elev(
grandes
paga men'
para a cc:;•
compras ri]

Comprar matena-prima em pequena quantidade pode implicar preços
:dos Varias produtoras utilizam a alternativa de comprar quantidades
fazer estoques para com isso conseguir melhores condições de preço e
o Por outro lado ainda que o teto individual seja relativamente baixo
npra de equipamentos as clientes utilizam o emprestimo para integralizar
lue excedam o teto ou para se equipar paulatinamente pois uma vez

quitado o emprestimo inicial podem pleitear outros
E importante ressaltar que ha alguns casos em que os recursos destinaram-se

a custear Respesas com documentação o que pode indicar que essas proprietarias
caminha para maior formalização de seus negocios Na mesma direção podem
estar aqu las que demandaram recursos para propaganda e pagamento de aluguel

Uma vanavel importante para a analise sena a data de inicio do negocio
Informal () ois os dados mostram que

- algumas clientes recorrem ao Banco da Mulher para comprar maquinas
e equipa entos paulatinamente e assim aumentar sua capacidade produtiva

- a maior parte delas recorre para compra de matenas-primas ou merca-
dorias pa a revenda o que pode ser interpretado de duas formas ou ela esta
começa do a atividade ou a lucratividade não e suficiente para a geração de um
exceden - destinado a reposição dos matenas consumidos e neste caso seria
proveitos • a participação em cursos de formação gerencial e de ca lcu los de custos

Ainda que o leque de atividades desenvolvidas pelas pequenas produtoras
seja muito amplo ha enorme concentração de atividades femininas ligadas a confec-
ção (50% as pessoas que obtiveram emprestimos) alimentação higiene e beleza
e artesan 'to em geral que podem ser desenvolvidas na propna casa (Tabela 13)
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Tabela 13- Atividades dos Negocios Informais (%)

N° %

Confecção 39 500

Artesanato em geral 13 16 7

Serviço de higiene e beleza 6 7 7

Alimentos (doces salgados congelados) 5 64

Festas (enfeites buffet) 4 5 1

Comercio 4 5 1

Outros 6 7 7

Total 78 1000

Chama a atenção o fato de que apenas 32% das clientes declararam ser
costureiras por profissão ja que metade dos empreendimentos atendidos são
confecções O mesmo acontece com as outras ocupações Não ha identificação
direta entre a profissão declarada e a atividade desenvolvida o que nos permite
inferir que na realidade estas mulheres iniciam uma atividade que possa lhes trazer
rendimento independentemente de seu treinamento profissional

Cerca de 1/3 das clientes bem sucedidas obteve outros creditas atraves
do Banco da Mulher entre 1990 e 1994 A avaliação do destino dos recursos socilitados
mostra nestes casos a mesma predominância de pedidos para compra de mate-
nas-primas (47%)

A analise em separado do grupo de mulheres que conseguiu a aprovação
de creditas mais de uma vez no penodo seria especialmente importante para
avaliação das perspectivas das clientes do Banco da Mulher e do nivel de autonomia
e estabilidade que alcançaram no desenvolvimento de seus negocias informais
Para isso sena necessano um estudo no qual se avaliasse o nivel original e a variação
de seus equipamentos crescimento das receitas e especialização (ou diversificação)
da produção juntamente com as informações sobre a participação em cursos e feiras

O Banco da Mulher vem desempenhando papel importante no atendi-
mento das mulheres que trabalham no setor informal Seu principal proposito e
fornecer instrumentos e capacitação para que as pequenas produtoras alcancem
autonomia e possam manter uma atividade geradora de renda estavel ou crescen
te Para isso atua basicamente em sua formação gerencial e tecnica na ampliação
do mercado para seus produtos e serviços e na facilitação de acesso a credito para
propiciar principalmente aumento da capacitação produtiva via compra de
equipamentos ou compras de materias-primas e mercadorias para revenda a
preços mais favoravets ao possibilitar aquisição de quantidades maiores

Segundo o IBGE em 1990 mais de 400 mil mulheres trabalhavam por conta
propna ou como pequenas empregadoras na região metropolitana do Rio ou seja
eram clientes em potencial do Banco da Mulher Se o resultado das ações
desenvolvidas ate hoje ainda esta longe de alcançar esse universo o trabalho e
continuo e gradativo
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'N estrutura de funcionamento da seção Rio ainda e precana Ela vem se
)ndo graças ao trabalho de um grupo de voluntarios porem para
sua capacidade de atendimento ainda precisa se expandir multo
co a pergunta ate o momento a divulgação (marketing) dos serviços
pequena pois caso contrario significaria uma pressão muito grande por

itados seja para concessão de financiamentos seja para vagas em cursos
ento e capacitação ou ainda pelo espaço em ferias e exposições'?
•lem dos problemas de financiamentos/capacitação o grande entrave
• lvimento da pequena produção relaciona se a comercialização com-
ara o que e produzido e adequação dos produtos a clientela potencial

potmento do B M ha muitas vezes enorme distância entre o padrão do
zido (em termos de estetica ou qualidade) e do que a clientela potencial

sumir (ou valoriza) Por outro lado e significativa a parcela de produtoras
seus produtos e serviços em casa ou para pessoas conhecidas Percebe-
mento da capacidade produtiva de forma eficiente so pode ocorrer se
•uver uma ampliação do mercado para seus produtos A promoção de
o osições tem uma função importante neste processo porem seria neces-
novas frentes ou institucionaliza las aproveitando-se da ligação B M -
• Comercial
• preocupação com a qualidade do produto e sua adequação ao
onsumidor poderia ser objeto de tratamento especifico nos cursos

s para as clientes
por fim o problema da especificação de preços compativeis com a

e custos de cada produtora que ja vem sendo tratado com prioridade
•eve continuar na alça de mira
a avaliação das integrantes do corpo tecnico do B M houve uma
o perfil das mulheres que eram atendidas a epoca de sua criação e no

• tual Inicialmente havia uma parcela maior de clientes de baixa renda e
olandade do que hoje O grupo de clientes atendidas atualmente
caractensticas bastante distintas das participantes dos outros projetos de
e renda que analisamos a seguir

AGP - Asscjciação dos Grupos de Produção Comunitaria - associativismo X produção

tos realiza
renda est9
mentos sol
orientada
atraves d
construçãll
de um asl
processos

caso da AGP foi escolhido porque e representativo de empreendimen-
los ao longo da decada de 70 e 80 nos quais os projetos de geração de
ram estreitamente associados a um projeto de capacrtar e subsidiar os movi-
:lois urbanos para que possam desenvolver ações polacas e organizativas
para a produção do desenvolvimento da democracia e da cidadania
processos participativos de educação popular na perspectiva de

) de uma sociedade justa e solldana" 1° Voltados para o desenvolvimento
ociativismo critico essas iniciativas parecem valorizar prioritariamente
Je construção de uma identidade social voltada para o trabalho coletivo

'°Ver Apres ntação do CEDAC 1994
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A Associação dos Grupos de Produção Comunitana e um projeto que vem
sendo desenvolvido ha quase 10 anos pelo CEDAC (Centro de Ação Comunitana)
organização não governamental fundada em abril de 1979 Constituido como
associação civil sem fins lucrativos na area de educação popular o CEDAC tem
sede na cidade do Rio de Janeiro mas atua em nivel nacional Nos seus vanos
documentos o CEDAC apresenta uma visão bastante clara e definida de seus
propositos e objetivos que visam apoiar iniciativas orientadas para a melhoria das
condições de vida da população buscando simultaneamente o fortalecimento das
organizações populares enquanto sujeitos coletivos capazes de apresentar propos-
tas alternativas as pancas publicas vigentes estimular e apoiar experiências
populares no campo de geração de trabalho e renda para responder as necessi-
dades de sobrevivência e potencializar o desenvolvimento pessoal e coletivo
promover e/ou divulgar pesquisas e estudos de carater social e de interesse das
organizações populares avaliar sistematizar e divulgar experiências de grupos
entidades ou movimentos atuando na perspectiva do fortalecimento da sociedade
civil e finalmente desenvolver metodos de ação participativa que fortaleçam a
pratica democratica no interior dos grupos movimentos ou entidades com os quais
trabalha 11

Enquanto entidade de educação popular o CEDAC orienta sua pratica
a partir da compreensão de que o objetivo estrategico de todo processo politico-
educativo e o desenvolvimento das capacidades e dos potenciais de cada educan-
do para sentir pensar e agir de forma autônoma critica e criativa no contexto dos
grupos em que vive e trabalha 12

O CEDAC desenvolve atualmente cinco programas 1) Formação Basica
para Lideranças dos Movimentos Populares 2) Trabalho e Cidadania 3) Mulher e
Cidadania 4) Educação e Cidadania e 5) Politicas Sociais

E dentro do programa Trabalho e Cidadania que se desenvolvem dois
projetos importantes ligados ao tema central desta reflexão o projeto Formação e
Assessoria a Projetos de Geração de Trabalho e Renda e o projeto Formação e
Assessoria a Associação dos Grupos de Produção Comunitaria - AGP 13 A pesquisa
foi realizada nos grupos ligados ao segundo projeto a AGP mas e importante
verificar qual e o quadro de referência mais amplo que informa o CEDAC nessa area
que pode ser dado atraves da analise do primeiro projeto citado

Voltado para a dramatica condição do mercado de trabalho no Brasil o
projeto Formação e Assessoria a Projetos de Geração de Trabalho e Renda tem
como objetivo contribuir para a transformação desse quadro atraves do crescimen-
to da ocupação da melhoria na remuneração dos trabalhadores e da construção
de novas relações de trabalho Sem perder a conexão com o mundo da produção
formal suas contradições e demandas o CEDAC apoia iniciativas populares de

I 1 ibidem

12 Cf ARRUDA, Marcos Metodologia da Praxis e Formaçao dos Trabalhadores PACS Citado por
CEDAC 1994

'3 Ver CEDAC Programa Trabalho e Cidadania 1994 Projeto Formação e Assessona a Projetos de
Geração de Trabalho e Renda 1994 e Programa Apoio a Produção Comunitana 1993
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geração d a trabalho e renda com uma otica de participação criativa e solidária
que se des?nvolvem em todo o pais como estrategia de sobrevivência frente a falta
de empre sio no setor formal

Desenvolvendo um trabalho de formação e assessoria a gestão dessas
iniciativas .istematizando metodologias de formação e assessoria refletindo teori-
camente: elaborando propostas de politicas publicas orientadas para o apoio e
fomento d - grupos de produção desse tipo o CEDAC tem como objetivo valorizar
e multiplic ii r esse tipo de iniciativa capaz, a seu ver de reverter o quadro de
desagreg • ção das condições de trabalho atualmente existentes

b projeto Formação e Assessoria a Projetos de Geração de Trabalho e
Renda foi laborado apos uma avaliação dos grupos de produção realizada em
1990 e te como objetivo contribuir para a transformação da realidade do
mercado • e trabalho no Brasil em termos do crescimento da ocupação e da
melhoria • • remuneração e da qualidade das relações de trabalho Os objetivos
especifico do projeto mostram claramente a perspectiva do trabalho desenvolvido

a) estimular e apoiar o engajamento das pessoas em projetos de gera
ção de re da baseados no trabalho associado b) contribuir para a elevação da
produtivid • de do trabalho das pessoas engajadas nesse tipo de empreendimento
desenvolv - ndo uma atividade de formação sistematica c) produzir metodologias
de forma • ão em gestão e assessoria a esses empreendimentos d) desenvolver
atividades de repasse dessas metodologias a orgãos e entidades governamentais
e não go ernamentais e) elaborar em conjunto com os grupos de produção
propostas i e politicas voltadas para a sustentação e fomento a projetos de geração
de renda (faseados no trabalho associado f) promover a articulação dos grupos de
produção entendidos como sujeitos politicos com entidades da sociedade civil e
orgãos do e overno em torno de ações que visem a defesa de políticas voltadas para
o crescim- nto do emprego

' tualmente segundo sua coordenadora o CEDAC acreditando no
significad li e na importância dos grupos de produção e percebendo seu grande
crescime o entende ser indispensavel gerar metodologias de formação e assesso-
ria eficaz:. e passiveis de serem facilmente apropriadas por quaisquer entidades
interessad • s em apoiar grupos de produção associada Defende igualmente a
implemen ação de politicas publicas para a criação de um quadro geral - legal
econõml• • educacional cultural - que propicie a dinamização em larga escala dos
grupos de produção

• CEDAC portanto vê seu papel como coordenador incentivador e
divulgad • de experiências de geração de renda dentro desses principlos Paralela
mente a e .se trabalho no entanto o CEDAC desenvolve sua parceria fundamental
que e o ( rojeto Formação e Assessoria a Associação dos Grupos de Produção
Comunita ia a AGP

A AGP tem sua criação ligada a experiência de mulheres organizadas em
Clubes de ães em diferentes paroquias e dioceses do Rio Em 85 a diocese de Itaguai
em parce ia com o CEDAC organizou uma serie de eventos comemorativos do Dia
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Internacional da Mulher Alem de montar uma peça de teatro conseguiu reunir cerca
de 200 mulheres para discutir formas alternativas de geração de renda O entusiasmo

foi tanto que o CEDAC foi desafiado a organizar grupos de produção comunitaria
Foi portanto respondendo a uma demanda de grupos populares que o

CEDAC deu inicio entre 1985 e 1986 ao Programa de Apoio a Produção Comunitana
com o objetivo de contribuir na viabilização de alternativas de trabalho e renda
Pouco a pouco os grupos foram se multiplicando e avançando dentro de uma
proposta de autogestão criando novas formas de relações sociais no trabalho em
que os que trabalham tambem planejam e decidem beneficiando-se integralmen-
te da renda produzida pelo trabalho associado

Com uma explicita preocupação pontoo social os grupos começaram a
se organizar dentro da ideia de autogestão gota a gota que pressupunha diversas
etapas a) conhecimento mutuo estabelecimento de intimidade identificação
mutua b) discussão sobre os conflitos no trabalho (individualismo competição) e
sobre a nova postura de cada uma diante do trabalho e do grupo c) levantamento
do potencial e capacitação profissional de cada trabalhadora definição do
produto a ser comercializado d) distribuição das tarefas estabelecimento dos
objetivos avaliação periodica Na fase inicial do trabalho alguns grupos receberam
ajuda financeira da entidade belga Entrude et Fraternite para compra de maqui-
nas ferramentas e materta prima

Pouco a pouco a articulação entre os diversos grupos de produção
comunitana localizados no Rio de Janeiro e na Baixada Fluminense permitiu a
discussão sobre formas solidarias de superar as dificuldades Primeiramente foi
criada uma caixa comum para apoiar novos grupos comprar material e realizar
emprestimos emergenciais aos membros dos grupos Cada grupo destinava a caixa
comum 5% do seu faturamento aceitava igualmente doações

No final de 1988 os dez grupos então existentes criaram a Associação dos
Grupos de Produção Comunitana com o objetivo de estimular a cooperação a co-
reponsabilidade e a solidariedade entre os grupos associados Com sede a Av
Cezano de Melo 9 493 fundos em Paciência e uma associação civil sem fins
lucrativos e tem como objetivos a) promover atividades culturais e educativas e b)
estimular a cooperação a co-responsabilidade e a solidariedade entre seus associ-
ados no sentido de buscarem Juntos soluções para os problemas relacionados a
formação geral a capacitação tecnica gerencial a organização da produção e
a comercialização 14 Em 1990 foi realizada uma auto-avaliação pelo proprio
CEDAC e em 1992 iniciou-se uma pesquisa para sistematizar as experiências em
curso de forma a permitir as pessoas envolvidas a compreensão de sua propna
trajetona de seus erros e acertos bem como o resgate de elementos metodologicos
das experiências capazes de beneficiar outros grupos15

Ha dois tipos de grupos associados os grupos membros e os grupos
estagianos São considerados grupos membros da Associação os grupos fundadores

14 Ver AGP Estatuto da Associa çao dos Grupos de Produção Comunitaria (s d) p 2

I, Foi realizado por exemplo um video sobre a AGP que e utilizado para apresentaçao e discussão
entre pessoas que estejam pensando em abrir outros grupos de produçao
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e aqueles q e posteriormente fizeram pedido de filiação por escrito tendo preenchi
do todos o requisitos exigidos ter no mimo cinco componentes que estejam
participand 5 do grupo ha mais de 6 meses ter participado de pelo menos 2/3 das
atividades )romovidas pela Associação dispor a cumprir o estatuto e a pagar
mensalmen e uma cotização correspondente a 5% de sua renda mensal
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o o considerados grupos estagia nos aqueles que por estarem em proces-
ização ainda não preenchem os requisitos exigidos para filiação O
3stagio e de seis meses

ainda algumas regras para a formação dos grupos O numero de
uma mesma família não podera ultrapassar 40% do total dos compo

Jcierando-se como pessoas da mesma família mando pai mãe filhos
)hados
direção da AGP e feita de forma colegiada pela Coordenação Geral

nas eleitas em Assembleia Geral) pelo Conselho Deliberativo (um repre-
cada grupo membro) e pelo Conselho Fiscal (três pessoas escolhidas
"Io Deliberativo entre seus membros) A Assembleia Geral na qualidade
)enor de decisões devera reunir-se ordinariamente uma vez ao ano para
atividades de interesse da Associação eleger os membros da Coorde-

il do Conselho Deliberativo e do Conselho Fiscal e apreciar as contas
s pela Coordenação Geral Os mandatos são de dois anos sem reeleição

Os grupos cOalisados

F•ram selecionados quatro grupos de produção que congregam um
total de 19 mulheres voltadas para a confecção de roupas e bolsas Três deles
operam e espaços especificos para este fim como galpões ou oficinas e apenas
em um dos grupos as associadas trabalham nos seus domicílios Foram realizadas
entrevistas om todas as mulheres envolvidas

Ps dados mostram que os grupos de produção reunem mulheres sem
previa qual ficação para as atividades que desempenham A grande maioria das
trabalhado as aprendeu seu oficio na pratica De fato apenas 262% das entrevista-
das declare m possuir algum treinamento/qualificação profissional anterior ao exer-
ci= da oc poção atual E mesmo as atividades realizadas antes de integrarem os
grupos de • rodução guardam pouca relação com a atividade em curso Assim 21%
das mulher - s eram apenas donas-de casa 155% eram domesticas 105% eram
vendedora autônomas e vendedoras ambulantes e 52% eram babas enfermeiras
e auxiliares de enfermagem Os grupos de produção reunem portanto mulheres
sem previa qualificação para as atividades que desempenham

distribuição das trabalhadoras por faixas etanas revela uma forte con
centração o momento do ciclo devida ern que as responsabilidadesdomesticassão mais
exigentes : possivelmente quando o mercado de trabalho e menos favoravel a
absorção 4a força de trabalho feminina Assim 89 4% das entrevistadas têm entre 26
a 50 anos e 105% encontram se acima de 50 anos O exame da posição na familia
bem como da maternidade reforçam os efeitos das caracteristicas individuais deste
segmento •bre as atividades que realizam Uma maioria significativa das entrevista-
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dose de cônjuges (68 4%) seguida das chefes de familia (21%) o restante se dividindo
entre filha (52%) e pessoa morando sozinha (52%) A presença de mães entre as entrevis-
tadas (73%) e igualmente acentuada sendo que a maioria delas tem de um a três filhos

O dificil equilíbrio entre atividades econômicas e as responsabilidades
domesticas favorece a adesão das mulheres a estes projetos de geração de renda
que se situam na vizinhança do lugar de moradia e no qual não ha jornadas de
trabalho ngidas A principal vantagem apontada por elas e a proximidade do lar
que compensa os baixos rendimentos De fato perguntadas se desejariam um
emprego formai 79% recusaram esta alternativa Alem das razões de ordem domes-
tica comparecem outras como a valorização do trabalho por conta propria a
inexistência de patrão as incertezas do mercado de trabalho formal as desvanta-
gens da idade e uma crença nas potencialidades do grupo As poucas que
responderam desejar um emprego formai (21%) alegaram necessidade de maior
segurança e resultados financeiros que o grupo não supre

A prevalência de cônjuges entre as trabalhadoras permite que as respon-
sabilidades financeiras possam ser compartilhadas com os maridos a tal ponto que
789% declararam que o sustento da casa não depende de sua propria renda De
fato a renda mensal media das componentes dos grupos de produção varia de zero
ate no maximo um salano ~imo sendo que a maioria delas realiza jornadas parciais
de trabalho (de 21 a39 horas) A maioria das mulheres (73 6%) não tem outra fonte
de renda propria e as que a têm dedicam-se a manicura ou a costurar para fora ou
ainda são beneficiarias de pensões

A dependência do salario dos maridos e uma das razões que explica a
longa permanência das associadas nestes projetos apesar do seu fraco desempe-
nho econômico Se considerarmos apenas os três grupos que funcionam ha mais
tempo 57% das entrevistadas integraram os grupos de produção entre os anos de
1987a 1989 28% entre 1990e 1993e 14% no ano de 1994 A estabilidade dos membros
dos grupos apesar da precariedade dos resultados econômicos produzidos nos
leva a pensar na presença de outros valores que estariam sustentando estes projetos
mais alem das vantagens monetarias De fato as mulheres destacam com muita
insistência a importância das qualidades comunitanas destas experiências como
o principio de autogestão relações de amizade e espirito de solidariedade em
contraposição as praticas usuais de relações sociais no mercado de trabalho la fora"

Se estes atributos são extremamente valorizados pelas participantes são
insuficientes para compensara frustração das expectativas quanto aos rendimentos
de tal forma que o grande desafio por elas percebido no momento e justamente
o de melhorar o desempenho econômico dos grupos

Esses projetos no entanto encontram inumeros problemas para cumprir
os seus objetivos econômicos 1- informalidade - o fato de os grupos não emitirem
nota fiscal exigida pelo comercio limita sua capacidade de expansão Por outro
lado a formalização precoce pode significar um ônus excessivo para o desempenho
do projeto 2- matena-prima - a incapacidade de comprar a matena no atacado
em virtude da falta de capital de giro eleva os preços dos produtos tornando-os não
competitivos 3- comercialização - dificil escoamento da produção ausência de
clientela fixa falta de divulgação dos produtos

ANO 4498 2° SEMESTRE 96



E 1-as três dificuldades estão presentes nos quatro grupos isto e indepen-identement ) do grupo ser considerado bem sucedido ou passando por dificuldades
os entraves persistem

lgumas soluções cujo sucesso ainda não pode ser avaliado têm sido
tentadas a iculação com cooperativas no exterior visando a revenda dos produtos
junção de rupos revisão dos estatutos da AGP aquisição de um ponto de venda
para escoar produção e produzir itens de melhor qualidade visando ampliar° mercado

COOPAROÇA - o sucesso improvável de uma cooperativa

c quarto estudo de caso refere-se a Cooparoca (Cooperativa de Traba
lho Artesa .1 e de Costura da Rocinha Ltda ) uma das experiências mais bem
sucedidas 'entre os projetos de geração de renda examinados O interessante desta
experiênci. e que ela mostra como e pasmei transformar certas qualidades do
grupo em • ntagens comparativas no mercado da confecção no Rio de Janeiro

• • rmado por artesãs e costureiras da Rocinha este projeto procurou
identificar = ocupar um espaço produtivo e comercial pouco explorado de roupas
artesanais o roduzidas com retalhos cedidos por algumas empresas de confecções
estabeleci 4, as na cidade A mudança nos padrões de consumo de largas faixas da
população jovem urbana de classe media no sentido da adoção de estilos de vida
"ecologia • mente corretos propiciou a valorização de produtos reciclados dite
rendados : criativos

Cooparoca e uma cooperativa de artesãs da Rocinha a maior favela
da Americ I Latina com uma população proxima dos 120 mil habitantes Sua criação
esta estreito mente ligada a atuação da sociologa Maria Tereza Leal que ao realizar
um trabal • voluntario na Rocinha dos idos de 82 começou a se interessar pelo
trabalho a esanal das mulheres que visitava

Eu sempre me ligava no jeito delas enfeitarem a casa Era o paninho em
cima da esa a colcha da cama Eu conversava muito sobre isso Geralmente
havia uma relação com o lugar onde elas haviam nascido Elas contavam que a
pessoa qu ' as ensinou geralmente era uma pessoa querida a tia a mãe"

Meu primeiro trabalho na Rocinha foi com criança Justamente tentando
diversificar o material no meu trabalho com as crianças e que eu tive contato com
represento tes de firmas de tecidos que me colocaram material a disposição Foi
levando e-,e material para a rua 1 que as mulheres mães dessas crianças e vizinhas
deram a - gestão de eu passar material para elas confeccionarem colchas e
tapetes A iniciativa partiu delas e eu achei genial

o começo eram cinco mulheres Atualmente a Cooparoca tem 29
mulheres • roduzindo diferentes produtos No inicio faziam apenas colchas tapetes
e almofad • s bem dentro de uma perspectiva artesanal No entanto o grande salto
foi dado • ando por circunstâncias especificas a Cooparoca teve que procurar
alternativ• s para sua autonomia e surgiu a possibilidade de uma participação no
desfile Mix Moda de moda alternativa realizado em abril de 1994 Percebendo o
excelente filão que poderia ser aberto dentro de uma perspectiva de roupa
reciclada roupa artesanal moda desestruturada Maria Tereza Leal chamou uma
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modelista profissional e montou um desfile junto com outra estilista alternativa
importante a Mucki que fazia tecidos pintados muito sofisticados e que ja tinha uma
clientela de classe media alta estabelecida O desfile da Cooparoca foi um sucesso
e desde então a Cooparoca esta tendo que enfrentar um aumento notavel da
demanda uma reformulação na composição de seus produtos (mais roupas e
menos artesanato) e um real desafio em como fazer desse sucesso uma base estavel
de sustentação e ampliação do trabalho das artesãs e costureiras associadas

A criação e a forma de institucionalização da Cooparoca e bem diferente
da experiência da AGP talvez devido a atuação central de Maria Tereza Leal Como
ela mesmo reconhece o desenvolvimento da Cooparoca foi um pouco na contra-
mão de outras experiências cooperativas

Começa ai a contramão da Cooparoca Geralmente os projetos sociais
colocam a sede no final Primeiro eles têm uma preocupação de capacitar as
pessoas geralmente têm uma linha mais de Igreja A historia da Cooparoca não teve
a preocupação com a capacitação Hoje sim Mas na epoca a preocupação foi
de organizar um trabalho que estava todo disperso e ter um local Uma vez que a
gente trabalhava com lixo industrial precisava de um local para armazenar esse lixo
para organizar esse lixo para que esse lixo pudesse ser distribuido para virar produto
Eu tinha brigas homericas com o Cristiano (coordenador do CAMPO ONG que
apoiava a Cooparoca no inicio) porque ele achava um absurdo estar fazendo
aquele predio enorme

Num primeiro momento as artesãs coletavam diretamente os retalhos e
a cooperativa não tinha controle nenhum desse material Mas esse retalho chega em
função de um trabalho coletivo Então e complicado a artesã pegar diretamente
Um dia uma pega uma batelada de retalho e a outra noutro dia e local não pega nada

O trabalho inicial foi realizado com o apoio do CAMPO (Centro de
Assessoria ao Movimento Popular) que convidou Maria Tereza Leal para desenvolver
um outro trabalho na Rocinha organizando uma sala de costura para formação
profissional Como ja estava envolvida com as artesãs so aceitou com a condição
de poder continuar o seu trabalho com a Cooparoca Em 1987 a Cooparoca foi
legalizada como uma cooperativa de artesãs com 20 associadas das quais 8 eram
realmente ativas 16 Hoje em dia a Cooparoca tem 27 artesãs ativas ainda que
algumas delas não tenham ainda se inscrito oficialmente A legalização da coope-
rativa permitiu iniciar um trabalho de angariar recursos para a compra de uma sede
Em 1988 com um emprestimo do BNCC (Banco Nacional de Credito Cooperativo)
a Cooparoca comprou um barraco e nos anos seguintes lutou para construir uma
sede melhor no terreno Conseguiu uma doação da Light que foi ainda processada
pelo CAMPO e depois uma doação direta do governo estadual e construiu uma
excelente sede de três andares onde são realizadas as reuniões da cooperativa
onde as artesãs vão buscar e levar trabalho e onde esta sendo instalado uma oficina
com as maquinas doadas recentemente A partir de 1993 a Cooparoca desligou-se
do CAMPO

16 Para uma descrição cuidadosa do processo de instrtuctonalização da cooperativa ver SABOIA e
MELLO op cit p 24 30
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O desligamento do CAMPO foi um catalisador importante no sentido de
a cooperativa a buscar alternativas que permitissem uma real autono-

ive financeira para garantir o salano da unica assalariada que realiza
ialho administrativo e de controle da produção das artesãs A Cooparoca
)va de alguns eventos anteriormente inclusive no exterior mas foi a partir
?. fazer roupas com o material executado pelas artesãs que abriu de fato
onzonte para o trabalho das cooperadas

O trabalhO da cooperativa

• s artesãs da Rocinha possuem uma tradição de trabalho com retalhos
que trouxe ram com a imigração do Nordeste para o Rio de Janeiro A cidade do Rio
de Janeir por sua vez conta com uma grande quantidade de fabricas de
confecçã • que produzem um consideravel volume de retalhos A junção dessas
duas real' o odes resultou no trabalho da Cooparoca

ntrevistando mais longamente seis artesãs pudemos notar que apresen-
tam um (3: rfil semelhante ao observado nos projetos de geração de renda da AGP
são mulhe es mais velhas" casadas com filhos que não se consideram responsaveis
pelo suste to da casa com pouca escolaridade (ate sete anos) e com pouca
qualificaç • o formal para a atividade que desenvolvem

Antes de entrar para a Cooperativa metade das mulheres exercia
apenas • ividades de donas de casa e a outra metade exercia lambem ativida-
des inform • is e parciais A possibilidade de conciliar as responsabilidades domesticas
com a ge ação de renda feita no lugar da moradia seguido da oportunidade de
obtençã• de um retorno financeiro rapido e de trabalhar com autonomia são as
principais antagens percebidas na Cooparoca

No que diz respeito a renda de fato a Cooperativa tem apresentado
valores cr.- scentes passando de uma media de 90 reais em julho para 150 reais em
setembro Entretanto e necessano observar que as desigualdades internas são
significai .) as sendo que no mês de setembro a menor renda das entrevistadas
esteve e 33 reais e a maior alcançou 415 reais e que os diferenciais de renda
tendera a aumentar ao longo dos ultimos meses Esta grande disparidade entre a
renda da- seis entrevistadas esta relacionada a grande diferença de produtividade
entre as uiheres uma vez que as artesãs ganham por metragem de trabalho
executad • As entrevistadas não informaram as horas trabalhadas e fica portanto
dificil esta selecer uma relação entre metragem e horas trabalhadas A cooperativa
tem tam • em muita dificuldade em estabelecer essa relação ja que as artesãs
trabalha no propno domicilio e e impossivel controlar quantas horas de fato trabalham

Este consideravel aumento da renda auferida pelas mulheres deve-se a
um conju to de mudanças recentes no empreendimento Ate o ano passado as
atividad s restringiam se a produção de colchas tapetes e almofadas e depen
diam de m calendano de festividades e eventos para a exposição e venda dos

!17 0s dados obre faixa etaria de 17 artesãs mostram que 18% tinham ate 30 anos 53% de 30 a 45 anos
e 29% entre 46 e 55 anos
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produtos A partir deste ano a cooperativa Inova e busca introduzir-se no mercado
de roupas artesanais Divulgando seus produtos atraves de um desfile no âmbito do
evento M lx Moda alcança grande projeção nos meios de comunicação de massas
atraindo um publico consumidor de classe media e alta intermediarlos dispostos a
comercializar o produto fora do Rio de Janeiro e novas fabricas de confecção
dispostas a fornecer retalhos

Nesta nova fase de expansão as demandas por qualidade e produtivida-
de se impõem exigindo uma reorganização da produção que esbarra em habitas e
costumes produtivos praticados anteriormente Assim a preferência das mulheres
por trabalhar em casa e não na sede da Cooperativa tem dificultado a organiza-
ção da produção Calculas de custo/beneficio em termos de horas efetivamente
trabalhadas para estabelecer o valor das peças o aprimoramento da qualidade
dos produtos e a criação de um padrão ficariam facilitados se as mulheres se
dispusessem a centralizar a produção em um unico espaço fisico Entretanto esta
demanda entra em conflito com a principal motivação das cooperadas que e
justamente permanecer no domicilio não ter horarios regulares de trabalho nem
metas produtivas pre-estabelecidas

Desta forma °sucesso do empreendimento passa a exigir uma redefinição
dos projetos ocupacionais das trabalhadoras cujo resultado ainda não esta assegu-
rado Ademais na fase atual a melhoria da qualificação profissional a incorpora-
ção de profissionais especializados em gerência administrativa e a interação com
um novo conjunto de instituições do mercado demandam o desenvolvimento de
novas competências por parte das cooperadas

Observações (un)concluswas

A analise dos varias programas de geração de renda mostram que todos
buscam atingir uma mesma população de pequenos produtores que guardam no
entanto certas caracteristicas especificas

O SEBRAE parece atingir pessoas com maior nivel de informação e
escolaridade que ja participam do mercado formal pois atuam em empresas
formalizadas mesmo que micro-empresas ou que têm isso como projeto O Banco
da Mulher atende mulheres pequenas produtoras estabelecidos ou não que
possuem no entanto um maior acesso a informação e uma escolaridade superior
aos outros dois casos A Cooparoca atinge mulheres de baixa renda com qualifica-
ções artesanais especificas mas que parecem despreparadas para gerir a coope-
rativa e mantê-la funcionando sem ajuda de uma pessoa com conhecimentos
especificas Ja a AGP atinge igualmente mulheres de baixa renda que parecem ter
conseguido organizar-se de forma bastante estavel ja que muitos grupos têm de
cinco a sete anos com diferentes graus de formalização mas que continuam
enfrentando enormes dificuldades em conseguir garantir uma renda estavel com o
trabalho desenvolvido

Assim nem todos se voltam exclusivamente para as mulheres Os progra-
mas estaduais e municipais e os do SEBRAE abrangem indistintamente homens e
mulheres enquanto que o Banco da Mulher a Cooparoca e a AGP abrangem
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apenas m iheres 18 E preciso reconhecer no entanto que as mulheres oferecem um
trabalho c mcaracteristicas bastante especificas apresentam uma elevada con-
centraçã em poucas atividades corno confecção e alimentação e priorizam o
trabalho a tempo parcial em casa ou proxima dela dada sua inserção diferencial
na undad E,, familiar onde carrega grande parte das responsabilidades domesticas

>endo esta a oferta de trabalho das mulheres como e possivel atraves de
politicas p blicas fortalecer sua organização produtiva de tal forma a compensar
essas fragi dades9

importante ressaltar que essas experiências partem de concepções
bastante qlferencladas O SEBRAE e o Banco da Mulher se pautam por uma visão
empresan I não paternalista e individual da produção A Cooparoca e uma coope-
rativa de p odução que enfatiza o trabalho comunitario e empreendedor Os grupos

curam aliar uma atividade geradora de renda com motivações prioritarias
ntização e organização das comunidades"' Apesar destas diferentes
s não e possivel estabelecer uma relação direta entre estas e o desempenho
n dos projetos Na verdade os gargalos ou dificuldades que as produtoras
são basicamente os mesmos em qualquer dos casos anallsadosx
- comercialização como estabelecer um fluxo constante de comprado-
s produtos evitando concentraras vendas em epocas especificas (Natal

clia das Mães São João etc )
•matena-prima comprar em pequenas quantidades implica preços altos
?s desfavoraveis de pagamento o que torna o valor final do produto não-
o
•equipamentos como obter recursos para a aquisição de maquinas para
impliar a produção
•qualificação como aperfeiçoar a qualificação das produtoras que em
2 aprenderam o oficio na pratica
- gerenciamento como capacitar as produtoras para gerir e dar continui-
;eus empreendimentos
Em todas essas experiências a discussão sobre formalização esta sempre
.3 aparece como meta desejavel para muitos grupos produtivos A
ao permitiria a diversificação de mercados e a compra de insumos em
mais favoraveis No entanto quando e feita apressadamente sem previa
;ão do empreendimento pode acarretar dificuldades adicionais e dificul
nais esta consolidação

I °Na AGP eitiste atualmente uma nitida vontade de incluir homens no projeto e alguns grupos já estao
aceitando s1sociados

19 SILVEIRA aio Marcio Relato sobre a Pesquisa de Levantamento de Projetos de Geraçao de Renda
In Estrategi de Sobrevivencia no Mercado de Trabalho Brasileiro Relato de Experiências e Debates
de Geraçã de Emprego e Renda no Mercado Informal e Alternativas de Politicas Publicas Rio de
Janeiro FAS /PIC 1993 Faz uma distinçao muito semelhante entre os tipos de projetos de geração de
renda que f ram investigados numa pesquisa realizada pela GTZ (Sociedade Alema de Cooperação
Técnica) IB SE e Cooperação Tenica SETAS MG p 13

20 Estes prob emas parecem alias ser recorrentes Ver CUNHA Helena Bocayuva A Experiencla das
Costureiras áa Vila Kennedy na Organização de uma Cooperativa RAM vai 43 n°188 jul /set 1987
para obserVuçoes semelhantes em relaçao à experlencia da Cooperativa da Vila Kennedy
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A questão central parece portanto ser a de qual politica publica deveria
existir para esse vasto setor informal que parece ter serias dificuldades em formalizar-
se e que oferece de fato um tipo de força de trabalho com poucas chances de atuar
no mercado de trabalho formal Não e possivei pensar em politicas publicas que vão
transformar essas mulheres em trabalhadoras qualificadas a tempo integral não e
/SSO que desejam nem ISSO esta no horizonte de suas possibilidades E possue' pensar
no entanto em algumas iniciativas que irão melhorar as condições de trabalho e
sobrevivência dessas trabalhadoras e pequenas produtoras mesmo mantendo as
caracteristicas das atividades que desenvolvem

O importante parece ser que o poder publico tenha uma politica unificada
e coerente em relação a economia informal dialogando e trabalhando em conjun-
to com as Organizações Não Governamentais que ja são ativas nesses setores Os
estudos de caso analisados indicam alguma areas prioritarias de atuação

- pesquisas de mercado para orientar a escolha dos produtos e o publico
alvo Dar orientação nessa area que esta muito distante das capacidades efetivas
da maioria das produtoras e/ou grupos atingiria um dos pontos nevralgicos desses
projetos de geração de renda que e encontrar o nicho certo de mercado para seus
produtos

- atividades de capacitação profissional e aperfeiçoamento tendo em
vista que a grande maioria das produtoras/trabalhadoras tem um conhecimento
pratico das habilidades que utilizam e que a consolidação dessas atividades passam
muitas vezes pela melhoria da qualidade do produto ofertado

- linhas de credito especificas para equipamentos
-aproximação produtor-consumidor tanto para produção de bens como

para prestação de serviços Algumas iniciativas anteriores mostram que o poder
publico poderia criar em diferentes localidades pequenas centrais de serviços que
serviriam como ponto de referência para consumidores locais terem informação
sobre produtores e prestadores de serviços naquela area

- divulgação mais ampla de possiveis canais de comercialização como
a realização de um calendario antecipado de feiras e eventos que permitiria uma
programação minima dos grupos e produtores Desenvolver um trabalho que ja e
feito no sentido de promover feiras artesanais e pensar em mercados populares que
pudessem servir de pontos de comercialização de produtores diretos

O que parece certo e que se o novo modelo de crescimento econômico
em âmbito mundial indica que o modelo do pleno emprego esta esgotado e que o
desenvolvimento econômico se dara sem um crescimento concomitante do empre-
go e preciso considerar que ha necessidade de se estimular experiências do tipo
analisado que conseguem encontrar um nicho de sobrevivência para uma mão de-
obra com caracteristicas cada vez menos valorizadas no mercado formal de
trabalho (mulheres com responsabilidades domesticas sem qualificação formal) Ao
mesmo tempo nas sociedades industriais tem crescido o interesse dos consumidores
por produtos artesanais que fogem ao padrão industrial Ainda que fora do eixo
central do mercado esse pode ser um caminho para a inserção dessas mulheres
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